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El objetivo de la investigación fue revisar la literatura sobre el merchandising visual 
y actualizar la clasificación como estrategia comercial para generar el impulso de 
compra en los clientes. El método de la investigación fue revisión sistemática de 
enfoque cualitativo y cuantitativo, dado que los documentos están basados en 
formatos estadísticos. La recolección de los datos se obtuvo mediante artículos 
científicos indexadas de diversas partes del mundo. Los principales resultados 
desatacan que, de los 44 artículos, se seleccionó 18 artículos que se utilizaron para 
la clasificación de categoría. De las conclusiones se determinó que la variable 
merchandising visual es una estrategia comercial muy relevante para generar el 
impulso de compra, debido a que las personas son influenciadas a la hora de ir a 
un establecimiento a realizar la compra por medio de estrategias tales como 
escaparate, iluminación, enfoque de color, señalización, interior de tienda, factores 
culturales, precio, promoción y resonancia magnética, logrando una experiencia de 
compra inolvidable. Por lo cual, se recomienda usar técnicas estadísticas que 
pudieran conducir a una mejor interpretación de los datos procesados en 
investigaciones futuras, un tamaño de muestra más grande y con un enfoque a 
metaanálisis para obtener datos precisos. 




The objective of the research was to review the literature on visual merchandising 
and update the classification as a commercial strategy to generate the purchase 
impulse in customers. The research method was a systematic review with a 
qualitative and quantitative approach, since the documents are based on statistical 
formats. Data collection was obtained through indexed scientific articles from 
various parts of the world. The main results highlight that, of the 44 articles, 18 
articles were selected that were used for category classification. From the 
conclusions, it was determined that the visual merchandising variable is a very 
relevant commercial strategy to generate the purchase impulse, because people 
are influenced when going to an establishment to make the purchase through 
strategies such as showcase, lighting, color approach, signage, store interior, 
cultural factors, price, promotion and MRI, achieving an unforgettable shopping 
experience. Therefore, it is recommended to use statistical techniques that could 
lead to a better interpretation of the processed data in future research, a larger 
sample size and a focus on meta-analysis to obtain accurate data. 




Debido al aumento de formatos de tienda retail, hay un alto nivel de 
competencia dentro del sector (Cuong, 2019, p.79); por ello, captar la atención de 
INTRODUCCIÓN 
El primer capítulo se enfatizó la variable merchandising visual como una estrategia 
comercial, para ello se mencionó a las dimensiones tales como el escaparte, 
enfoque de color, iluminación, señalización, interior de la tienda respectivamente, 
donde el buen uso de estas estrategias hará que el cliente pueda generar el impulso 
de compra; por consiguiente, se estudió si el merchandising visual es una estrategia 
comercial en la compra por impulso del cliente, dando pase a una justificación 
teórica, metodológica y social, además de ello, se planteó los objetivos de la 
investigación.  
En los últimos años, se evidencia el crecimiento en el sector de los centros 
comerciales, por lo que, conquistar un mercado cubriendo las necesidades y 
exigencia de los clientes puede parecerse muy difícil, varios estudios han 
demostrado la influencia de los elementos del merchandising visual como una 
estrategia comercial que mediante la combinación de actividades diseñadas puede 
resaltar el éxito en las percepciones de los usuarios e intenciones de compra (Cant 
& Wiid, 2020, p.199); asimismo, el diseño se puede utilizar como un estímulo para 
influir en las ventas mientras que la composición del diseño sirve como estímulo 
visual (Khair & Fuad, 2021, p.2); mediante el merchandising visual, los empresarios 
se esfuerzan por presentar un ambiente de ventas atractivo, por un lado, tiene un 
impacto emocional en los consumidores y los mantiene en la tienda el mayor tiempo 
posible, y por otro, desencadena el proceso de compra a través de exhibiciones de 
artículos bien diseñados (Rizzi & Volpi, 2017, p.213). 
Estudios confirmaron que una estrategia cuidadosamente planificada puede 
influir en las decisiones de compra de los usuarios; por lo que, determina a largo 
plazo el éxito o fracaso de una tienda (Cant & Wiid, 2020, p.202). Por otro lado, 
investigaciones consideran que los elementos del merchandising visual se 
convierten en principales elementos visuales que forman el espacio comercial 
(Khair & Fuad, 2021, p.9); por ende, juega un papel elemental en la decisión de 
compra del consumidor, por esta razón, se debe presentar un entorno atractivo que 
juegue con sus emociones para que el cliente permanezca el mayor tiempo posible 
(Rizzi & Volpi, 2017, p.228). 
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un potencial cliente al momento de pasar por la tienda no es sencillo, por ende, es 
importante que una tienda diseñe su escaparate para lograr atraer a la mayoría de 
los clientes (Caliva et al., 2019, p.349); por tal motivo, la estrategia de marketing, 
permite mejorar el atractivo de un local y la imagen percibida de los usuarios dando 
paso a la decisión de compra (Liu & Hong, 2017, p.1); en consecuencia, un 
escaparate inadecuado, tanto en un negocio mayorista como minorista, refleja un 
surtido inadecuado, causando una disminución en la venta (Park, Dayarian & 
Montreuil, 2019, p.1654). 
Por consiguiente, para que una organización siga vigente ante un mercado 
tan competitivo, es de vital importancia que las tiendas sean diseñadas de forma 
creativa para que el producto se pueda exhibir de forma eficiente a los 
consumidores (Cuong, 2019, p.76). Por otra parte, indican que un buen escaparate 
puede lograr un aumento considerable en el valor de la presentación de un producto 
con poca inversión (Park et al., 2019, p.1650); por ende, se puede considerar uno 
de los factores más relevantes en la construcción de la marca (Zibafar et al., 2019, 
p.123); un estudio basado en las reacciones del cerebro para investigar las 
respuestas de los usuarios ante imágenes que se iban a presentar en la tienda 
posteriormente, reduce gastos innecesarios en el punto de venta; es por ello, al 
aplicar las técnicas mencionadas líneas arriba, el potencial cliente tendrá una 
decisión de compra a favor de la empresa (Liu, Kim & Hong, 2018, p.15).  
Asimismo, el color es lo primero que ven los clientes al ingresar a la tienda, 
generando sentimientos y emociones internas, por ende, una buena utilización  
genera percepciones únicas de los consumidores (Lee et al., 2017, p.4); por tal 
razón, las tiendas deben usar tonos de acuerdo a su público objetivo, un estudio 
indica que los hombres prefieren los colores oscuros y las damas colores más 
claros (Scheffels & Lund, 2017, p.3); por ello, se puede decir que es un factor 
elemental en la percepción de los consumidores, debido a que, influye en la toma 
de decisión del cliente (Caliva et al., 2019, p.7); y muchas veces pasan por alto 
estos detalles que realmente puede ser beneficioso para la organización. 
Así mismo, el análisis de colores de 
20
una empresa de tabaco demostró que 
los paquetes de tonos claros son percibidos como menos dañino a comparación de 
los más oscuros (Scheffels & Lund, 17, p.5). De igual manera, estudios 
respaldados por investigadores demuestran que el color es una característica más 
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impactante del producto, por ejemplo, los usuarios interpretan el packing rojo, 
blanco, del cigarrillo Marlboro da una apariencia de fuerte y clásico (Lee et al., 2017, 
p.8); otro estudio manifiesta que, el uso de colores azul, blanco, amarillo, rojo y 
verde reflejan una emoción positiva atrayendo a los clientes al establecimiento 
(Caliva et al., 2019, p.355). 
Otro punto relevante es la iluminación si esta fuera muy baja sería muy difícil 
de atraer al cliente (Nell, 2017, p.2). En un estudio se confirmó que una buena 
iluminación en la tienda capta un setenta y cinco por ciento de cliente logrando el 
éxito de la venta, por ello, es primordial porque permite al usuario que pueda 
observar el producto, además brinda una mayor visibilidad, agrega color, enfatiza 
la textura proporciona una descripción general de la tienda e ilumina el lugar de 
trabajo del colaborador (Webber et al., 2018, p.1049); por ende, se debe aplicar 
dicha estrategia para que el local se pueda apreciar y hacer lucir los productos con 
mayor detalle y le genere el impulso de compra que tanto se busca (Córdova et al., 
2020, p.3). 
Con respecto a lo anterior, se evidencio que la iluminación tiene una 
influencia directa con la decisión de compra del cliente causando un sentimiento 
positivo al momento de realizar el intercambio (Nell, 2017, p.7); de la misma 
manera, al realizar estrategias bien estructuradas influyen en la decisión de compra 
(Córdova et al., 2020, p.2453). Así también, el uso de dicha estrategia proporciona 
una ventaja competitiva permitiendo que los productos ofertados puedan atraer y 
retener al potencial cliente (Webber et al., 2018, p.1050). 
Muchas veces las tiendas descuidan la parte de la señalización, y ante 
alguna emergencia estas señalizaciones se vuelven ineficientes causando a los 
consumidores una mala experiencia de compra, trayendo consigo que el cliente ya 
no regrese; es por ello, que se debe tener en cuenta que la señalización despierta 
emociones tanto positivas como negativas (Wißotzki et al., 2017, p.377); por ende, 
mientras mayor información obtenga del producto a través de la señalización es 
más probable que lo compren (Cuong, 2019, p.86); por otro lado, al usar las 
pantallas digitales, deben brindar un contenido de valor para que el cliente pueda 
tener una mejor visión, deben estar en lugares estratégicos donde al consumidor le 
genere impulso de compra (Willems, Brengman & Sanden, 2017, p.7). 
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transiten por ese lugar (Cuong, 2019, p.87). 
En la afirmación anterior se basó en la señalización digital como solución 
para las puertas de ascensor aplicando un contenido relevante (Wißotzki et al., 
2017, p.374); son lo más visible que se destaca desde una perspectiva visual, 
asimismo, la señalización de venta es utilizada para informar a los visitantes sobre 
las ofertas disponibles (Jakhar et al., 2020, p.7); por lo que, se debe mostrar de 
forma clara para que los usuarios puedan leer sin ningún problema  y no requieran 
de un colaborador, a su vez, el espacio debe brindar tranquilidad para quienes 
El mayor error que suelen hacer los comerciantes es saturar la tienda con 
toda su mercadería en un espacio reducido (Jang, Baek & Choo, 2018, p.255), esta 
situación es perjudicial porque le quita la experiencia del consumidor, según 
estadísticas de IUP Journal of Management indica que el noventa y cuatro por 
ciento de los usuarios prefieren realizar sus compras en tiendas donde apliquen el 
merchandising visual (Freudenberger, 2019, p.1; Kim et al., 2019, p.2); así mismo, 
según estudios se evidencia que la buena colocación de los productos tuvo un 
impacto positivo en la demanda del producto (Bianchi et al., 2018, p.3). 
Por consiguiente, para trabajar con las estrategias comerciales de interior de 
la tienda no se requiere invertir demasiado, basta con tener creatividad y considerar 
algunas reglas básicas, que permitirá un mayor número de circulación 
(Freudenberger, 2019, p.29); además, debe señalarse que durante un prolongado 
tiempo en una zona existe mayor impacto de las ventas, es decir, mientras más 
tiempo permanece en el establecimiento más transacciones realiza (compra), por 
ello, se debe tener una mayor reorganización para que el cliente decida comprar  y 
con ello aumentar las ventas, por lo cual, el enfoque permite a los negociantes crear 
plataformas eficaces que optimizara los ingresos de los espacios en los estantes  
(Bianchi et al., 2018, p.47). 
Como se menciona líneas arriba, las empresas muchas veces carecen de 
aplicación de estrategias de visual que permitan mostrar al local las mejores 
condiciones o distintas opciones que puedan atraer el interés de los clientes, y esto 
se debe al conocimiento empírico que poseen los dueños. Es por ello, que la tienda, 
debe presentar un enfoque distinto que le permita diferenciarse de los competidores 
mediante estrategias de merchandising visual generando positivamente el impulso 
de compra y por ende el aumento de sus ingresos monetarios. Toda investigación 
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parte del proceso de identificación, observación y descripción de un acontecimiento 
registrando múltiples cosas que no funcionan bien, lo que permite plantear posibles 
soluciones (Arias, 2020, p.1); así también, el planteamiento parte de un problema y 
una necesidad insatisfecha (Espinoza, 2018, p.123); por ello, se ha detectado que 
no existe literatura existente sobre la actualización de los enfoques de clasificación 
del merchandising visual como estrategias comerciales para generar el impulso de 
compra en los clientes.  
La justificación social resuelve problemas sociales que afectan a un conjunto 
de individuos (Ñaupas et al., 2018, p.221); y que mediante a un método 
comprobable se puede contribuir a la solución de una problemática (Maldonado, 
2018, p.19); y señala que se debe mantener un abordaje crítico, debido a que la 
investigación es de interés de otras personas  basándose en la trascendencia de la 
sociedad (Chaverri, 2017, p.186); el estudio tiene como finalidad contribuir tanto a 
las empresas en crecimiento como también aquellos que no están generando 
ganancias y corren el riesgo de cerrar, porque desconocen sobre estrategias de 
marketing generando incertidumbre al no saber que más hacer en su negocio, por 
lo cual, mediante la aplicación del merchandising visual se puede lograr atraer y 
captar cliente, favoreciendo la sostenibilidad del negocio.  
La justificación teórica tiene por finalidad generar reflexión y debate 
académico sobre el conocimiento estudiado, confrontar una teoría, comparar 
resultados o hacer estudio del conocimiento existente (Bernal, 2019, p.106); 
inclusive permite reconocer los conocimientos científicos sobre el tema que se va a 
investigar (Pineda, 2019, p.118); el merchandising visual tiene un papel relevante 
en las empresas pues este proporciona un correcto uso de las técnicas, la eficiencia 
que este proporcione ayudara a atraer a más clientes, ya que para lograrlo se tiene 
que considerar que el producto a ofertar tiene que ser lucido mediante estrategias 
de visual que le permita al cliente el impulso de compra y tener una experiencia 
inolvidable. 
Justificación metodológica, propone un nuevo método para generar 
conocimientos verídicos y confiables, lo cual beneficiara a futuras investigaciones 
(Chaverri, 2017, p.188); cabe destacar que, la mejor manera de saber cuánto 
conocimiento metodológico existe en el campo, es por medio de la bibliometría 
(Pineda, 2019, p.118). El estudio fue una investigación de enfoque cualitativo y 
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cuantitativo, para la recolección de datos se hará uso de artículos indexados y se 
determinó merchandising visual y la compra por impulso. 
Objetivos Propuesta 
Objetivo 1 Revisar la literatura sobre el merchandising visual y actualizar la clasificación 
como estrategia comercial para generar el impulso de compra en los clientes. 
Objetivo 1a Distinguir la clasificación del factor punto de venta en el merchandising visual 
y proponer la estrategia comercial para incrementar el tráfico de clientes. 
Objetivo 1b Distinguir la clasificación del factor comportamiento de compra en el 
merchandising visual y proponer estrategias de impulso de compra. 
Objetivo 1c Conocer la clasificación del factor modelación en el merchandising visual para 
generar un mayor impacto en la atracción del cliente. 
Nota. Objetivos planteados en la investigación que se encuentran relacionados con la variable y 
clasificación de categoría. 
  
El objetivo de la investigación, debe tener correspondencia total con el 
problema a investigar y debe expresar de manera clara la intención del proyecto 
(Corona, Fonseca & Corona, 2017, p.3); sobre todo debe empezar con un verbo en 
infinitivo que precise la acción a realizar y está relacionado con el problema y la 
hipótesis (Sánchez, Reyes & Mejía, 2018, p.98); en este sentido, el trabajo es 
realizar una revisión sistemática de literatura extrayendo información de diferentes 
estudios realizados sobre el merchandising visual como estrategia comercial en la 
compra por impulso de los clientes incrementando significativamente las ventas.  
Tabla 1  
Planteamiento de objetivos 
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II.  MARCO TEÓRICO 
El segundo capítulo se fundamenta de forma explícita con investigaciones verídicas 
extraídas de artículos científicos indexadas, donde se podrá observar los diversos 
estudios realizados en diversas partes del mundo a las empresas a través de 
antecedentes como también definiciones de la variable y sus dimensiones para un 
mayor entendimiento de las mismas. 
 Dhaurya & Lakshmi (2019); propusieron como objetivo identificar el impacto 
del escaparate en el comportamiento del consumidor. El tipo de estudio fue 
cuantitativo; se concluyó que el escaparate tiene un impacto relevante en la 
conducta de compra, asimismo infiere que el buen uso puede atraer a nuevos 
clientes y aumentar el tráfico en el establecimiento, así como también incorporar 
los métodos de publicidad visual en los pisos, paredes. Se recomendó, centrarse 
en estimaciones visuales para atraer y mantener al comprador y desarrollar la 
afluencia en la tienda. 
Saricam et al. (2018); el objetivo fue analizar qué tipo de elementos de 
merchandising visual son utilizados en Turquía. Aplicaron un enfoque cuantitativo. 
El estudio fue a una tienda de moda de lujo, ropa deportiva, moda rápida, tiendas 
que venden a hombre y mujer, y llegaron a la conclusión que los cinco elementos 
(escaparate, iluminación, enfoque de color, señalización, diseño de tienda, eran 
indiscutiblemente bien usadas por los minoristas de marca de lujo, lo que fue 
seguido vendiendo precios más altos en sus productos, a diferencia de los otros 
negocios que no consideraban importante el uso de los elementos, sin embargo en 
cada estudio manifiestan que de los cinco dimensiones el escaparte y la iluminación 
fueron sus favoritos. Recomiendan que las tiendas de moda rápida deben 
considerar la aplicación de dichos componentes tales como escaparate, 
iluminación, enfoque de color, señalización e interior de tienda para aumentar las 
ventas.  
Ndengane, Mason & Mutize (2021); sugirieron examinar la influencia de los 
elementos atmosféricos de la tienda en los factores que influyen en la satisfacción 
de los clientes. El tipo de investigación que aplicaron fue cuantitativo, transversal y 
descriptivo; y concluyeron que los clientes se sienten estimulados por señales 
atmosféricas innovadoras y pueden ser seducidos por el entorno en el que 
compran. Por ende, los minoristas deben crear una experiencia de compra atractiva 
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para clientes generando así la satisfacción y fidelización de los mismos. Se 
recomendó, que se lleve a cabo una investigación cualitativa para buscar más 
información detallada sobre cómo y por qué la atmósfera de la tienda influye en la 
satisfacción de los clientes en el contexto sudafricano. 
Jakhar et al. (2020); el objetivo que desarrollo fue identificar y categorizar las 
dimensiones del merchandising visual online. Tuvo un enfoque cuantitativo; y 
concluyó que el merchandising visual permite cumplir los requisitos que tienen los 
consumidores, tales como, una experiencia sensorial, agradable e informativa 
mientras realizan las compras en línea, inclusive infieren que la dimensión 
presentación pictórica ha obtenido la mayor puntuación entre las subdimensiones, 
siendo el número de imágenes de productos la que obtuvo la puntuación más alta, 
por lo tanto, son los más importantes para la presentación de la tienda en línea. Es 
por ello, que recomiendan aplicar dichas estrategias tanto a la academia e industria 
para un mayor avance en el campo de merchandising visual online y así crear el 
ecosistema de participación ideal para todo tipo de rubro a nivel cibernético. 
 Caliva et al. (2019); propusieron como objetivo desarrollar un conjunto de 
pautas para un diseño afectivo de escaparates de tiendas para marcas minoristas 
seleccionadas en Filipinas. El enfoque fue mixto; concluyeron que los adultos 
jóvenes filipinos prefieren la iluminación con diferentes tonos de luz como una luz 
halógena y un LED cálido y para color, azul, negro, amarillo, blanco, verde y rojo 
resaltan un efecto afectivo de respuesta positiva. Asimismo, recomendaron 
aumentar el tamaño de la muestra, ya que proporcionará datos más fiables, para 
utilizar diferentes pruebas estadísticas para obtener resultados más detallados. 
Nell (2017); propuso como objetivo principal explorar, en el contexto de 
tiendas minoristas de ropa en Tshwane, Sudáfrica, las influencias de las 
exhibiciones de merchandising visual y vista sobre el comportamiento de los 
consumidores. El enfoque aplicado fue cualitativo descriptiva; concluyo que las 
exhibiciones de merchandising visual tenían una influencia inconsciente en el 
comportamiento del consumidor, dado que la exhibición visual no es el único factor 
que se tiene en cuenta al decidir realizar una compra. Por lo que recomendó realizar 
un estudio otro sector de la industria minorista para determinar si las presentaciones 
visuales y la atmósfera visual influyen en el comportamiento del consumidor. 
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Sulaiman & Ahmed (2017); tuvieron como objetivo explicar la importancia de 
la utilización eficaz del espacio en la tienda minorista. El enfoque aplicado fue 
cualitativo; concluyo que el diseño efectivo de la tienda combinado con un atractivo 
merchandising visual y una venta minorista eficiente en la gestión del espacio 
genera ingresos para el negocio. Asimismo, recomendó aplicar el merchandising 
visual para poder atraer a los clientes y que es fundamental que los minoristas no 
dejen ningún espacio de venta que no se utiliza y debe concentrarse en la exhibición 
del producto para que los productos adecuados estén disponibles en el espacio 
correcto. 
Barros, Petroll, Damacena & Knoppe (2019); propusieron como objetivo 
investigar la influencia de la atmósfera de la tienda en los consumidores mediante 
respuestas emocionales positivas y comportamiento de compra impulsivo. El tipo 
de investigación fue cuantitativo; y concluyeron que los factores, tales como: 
atmósfera, factor social y situacional influyen en las respuestas emocionales 
positivas de los consumidores, pero no hay diferencias significativas entre países. 
Sin embargo, el efecto de las emociones sobre el comportamiento de compra 
impulsiva es más fuerte entre consumidores colectivistas (Brasil) que entre los 
individualistas (Alemania). Por lo que recomendaron extender estos hallazgos a los 
consumidores de otros países, en particular los que se encuentran en los extremos 
de la dimensión individualista / colectivista. 
Jalees (2018); el objetivo aplicado fue medir el efecto del merchandising 
visual, búsqueda sensacional y colectivismo sobre el comportamiento de compra 
impulsiva. Aplicando un enfoque cuantitativo; concluyo que existe una relación 
fuerte y positiva entre búsqueda sensacionales y compra impulsiva. Por otro lado, 
el merchandising visual y el colectivismo tenían una relación no significativa con 
compras impulsivas. Por lo tanto, recomendó ampliar el alcance a todo el país, así 
como también explorar el efecto de otros aspectos culturales como la distancia del 
poder y el feminismo sobre la compra impulsiva. 
Raza, Frooghi & Aziz (2020); el objetivo de estudio fue analizar el impacto 
del entorno de la tienda, promoción, merchandising, comunicación visual, imágenes 
de marca-usuario congruencia y congruencia de personalidad en la compra 
compulsiva comportamiento de los consumidores de prendas de vestir de Karachi, 
Pakistán. El enfoque aplicado fue mixto; y concluyeron que la congruencia de 
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Ninggar et al. (2020); propusieron como objetivo investigar las relaciones del 
merchandising visual, auto congruencia y valor de compra percibido por los 
imágenes de marca-usuario tuvo un significativo al 5% y asociación positiva con 
comportamiento de compra compulsivo de los consumidores de prendas de vestir 
en Pakistán, similar con el merchandising que también resultó positivo y significativo 
al 95%, asimismo, la congruencia de personalidad, promoción y la comunicación 
visual también se encontró positiva y significativa al 5%. Por lo que, el estudio 
recomendó que debería ser importante centrarse en estos factores. En este sentido, 
las empresas de indumentaria deberían prestar la debida importancia para 
desarrollar una sólida gestión de marca estrategias y tácticas operativas. 
Anić, Mihić & Kursan (2018); planteó como objetivo identificar los factores 
que impulsan a los consumidores pasar más tiempo comprando. El enfoque fue 
cuantitativo; y concluyó que el merchandising visual es el factor más importante en 
el gasto de tiempo en un establecimiento creando un ambiente positivo, debido a 
que permite que el comprador permanezca más tiempo y con ello estará expuesto 
a los estímulos, dando mayor posibilidad de compra, ya sea por impulso o total; a 
diferencia de los otros factores como edad y género que es significativo mientras 
no se muestren los precios debido a que los Croatas son más prudentes al gasto. 
Asimismo, recomendó diseñar estrategias de venta más exitosas para alentar a los 
consumidores a gastar más tiempo de compras en tiendas de moda, lo que a su 
vez conduce a mayores ventas. 
Kim et al. (2019); plantearon como objetivo sugerir una estrategia de 
merchandising visual de pantalla eficaz. El enfoque que se utilizó fue cuantitativo. 
Concluyeron que una buena reorganización efectiva podría cambiar no solo los 
patrones de movimiento de los clientes, sino también las ventas generales de las 
zonas de las tiendas, por ello, se asignó la ropa de mujer en la zona del lado 
derecho del segundo piso, donde el tiempo de permanencia tuvo un mayor impacto 
en ventas que el tiempo total de visita, seguido de ello, la zona lateral del primer 
piso enfocado en ropa de hombre y la combinación de ambos tuvo un menor 
impacto, asimismo recomendaron el uso del seguimiento a los clientes para poder 
ofrecer ofertas especializadas en tiempo real a los clientes a través tecnologias 
móviles, además ayudara a descubrir las rutas más eficientes hacia los productos 
que el consumidor planea comprar. 
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consumidores, y su influencia en el patrocinio de la tienda. Aplico un enfoque 
cuantitativo; concluyo que la visión al merchandising tiene un papel importante 
como estímulo inicial para los consumidores antes de la compra creando así una 
primera impresión no solo de los artículos de moda que se exhiben, sino también 
de la marca. Por ello, recomendó que la gerencia debe mejorar continuamente el 
concepto de marca alineación y el mercado objetivo de la empresa, con las 
preferencias dinámicas de sus consumidores, que permitiría a las empresas ofrecer 
los mejores valores de compra para los consumidores. 
Liu et al. (2018); propusieron como objetivo examinar la hemodinámica 
respuestas en la corteza prefrontal mediante espectroscopia funcional de infrarrojo 
cercano, mientras que exhibiciones positivas y negativas de cuatro tiendas (ropa 
de hombre, ropa de mujer, ropa interior ropa y ropa deportiva). El enfoque aplicado 
fue cualitativo; concluyó que la resonancia magnética se puede utilizar como una 
herramienta basada en el cerebro en la evaluación de almacenes de iones en un 
entorno de la vida diaria. Recomendó evaluar el diseño específico de 
merchandising visual que se centra en la distribución de las tiendas, maniquíes, 
iluminación, puntos de compra de exhibidores, colores, ambientes, exhibidores 
exteriores y otros. 
Widyastuti (2018); manifiesta como objetivo examinar los factores que    
influyen en el impulso de compra. El enfoque fue cuantitativo; y concluyó que el 
merchandising visual (escaparate, maniquí, señalización y el surtido) se sienten 
atraídos por la exhibición siendo un determinante para la compra del producto, al 
igual que la atmósfera (iluminación, distribución, color, aroma) ayuda a los clientes 
a encontrar la mercadería y aumentar el deseo de compra y la presentación del 
producto (etiqueta) lleva a los compradores a realizar comprar no planificadas por 
los bajos precios; por consiguiente, los tres factores tienen un efecto positivo y 
significativo en el comprador impulsivo, Asimismo, recomendó para futuras 
investigaciones mejorar la limitación de esta investigación y con ello poder medir 
otras variables que afectan a la compra impulsiva. 
Las bases teóricas hacen referencia a un análisis sistemático de las 
principales teorías que fundamentan el tema a investigar (Pérez, Lagos, Mardones 
& Sáez, 2017, p.10); además, abarcan un desarrollo amplio de definiciones que 
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brindan al investigador el apoyo inicial para adquirir el conocimiento del objeto de 
estudio (Prieto & Rumbo, 2018, p.391). 
El merchandising visual tuvo significancia desde principios del siglo XXI, 
convirtiéndose en una ciencia y una de las principales herramientas para 
incrementar las ventas (Liu & Hong, 2017, p.11489); por lo que, los elementos de 
merchandising visual debe estar basado en las percepciones que reciben los 
consumidores acerca del producto o servicio anunciado (Gier et al., 2020, p.2). 
De acuerdo con todos los autores lo definen como una técnica muy eficaz 
para atraer a clientes potenciales al establecimiento y generar un impulso de 
compra (Córdova et al., 2020, p.2249; Kim & lee, 2020, p.634; Cuong, 2019, p.78; 
Saricam et al., 2018; Webber et al., 2018, p.14; Nell, 2017, p.156); sin embargo, en 
otro perspectiva infieren que es un arte porque presenta los productos de tal forma 
que el consumidor al pasar por la tienda se queda atraído por dicho producto 
optimizando así las ventas (Choi, Jang & Choo, 2020, p.14; Jakhar et al., 2020, p.3; 
Park et al., 2019, p.1632). En otra perspectiva manifiestan que es primordial para 
obtener un lazo entre cliente y marca mediante una apariencia, emoción y cultura 
de la marca (Caliva et al., 2019, p.350; Rizzi & Volpi, 2017, p.217). Por otro lado, 
en otro estudio indica que trae a la memoria aquellas cosas que el consumidor por 
diversos motivos pudo olvidarse generando un disfrute de compra (Anić et al., 2018, 
p.95); no obstante, en otra perspectiva infiere que reemplaza al vendedor por 
presentar información al consumidor mediante imágenes, carteles generando en 
ellos que tomen decisiones de forma rápida (Widyastuti, 2018, p.142). 
El objetivo de la variable es organizar eficazmente la mercancía en la tienda 
para proponer a los clientes los productos que desean en el lugar correcto de la 
tienda y en los estantes para aumentar las ventas (Lombart, 2018, p.119); así como, 
maximizar la eficiencia mediante un ambiente agradable al momento de la compra; 
de forma que se atrae los productos de un amanera optimizada que crea un interés 
y un impulso de compra del consumidor (Jain, 2019, p.32); y esto se logra mediante 
la mejora de la imagen de la tienda, lo cual ocasiona que el cliente pueda quedarse 
el mayor tiempo posible (Rizzi & Volpi, 2017, p.4); cuando las estrategias 
comerciales se unen colectivamente, profundiza la experiencia del cliente, lo que 
lleva a una experiencia de compra positiva y aumento de ventas (Zainuddin et al., 
2018, p.234; Widyastuti, 2018, p.141). 
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En este contexto, la dimensión escaparate es una combinación de productos 
e información que tiene un gran impacto en la selección de clientes, debido a que 
es la primera impresión que tiene el cliente hacia la tienda, en este sentido, los 
colores de la vitrina deben ser los mismos colores que el logo de la marca, además 
el diseño y los componentes debe enfocarse en los productos que contiene la tienda 
(Zibafar et al., 2019, p.123); así mismo, las exhibiciones innovadoras para 
escaparates como los tableros A y las banderas montadas en la pared logran 
mejores calificaciones de imagen, de igual forma los maniquíes con cabezas 
conducen a una mayor propensión de compra que un maniquí sin cabeza (Kpossa 
& Lick, 2020, p.503); ya que, según estudios manifiestan que la tienda solo tiene de 
tres a cinco segundos para atraer la atención del consumidor (Saricam et al., 2018, 
p.3); por ende, es un elemento esencial reflejando el entorno y la armonía mediante 
montajes de líneas diagonales, verticales, horizontales y curvas que permita 
separar el producto y no confundir al cliente (Córdova et al., 2020, p.3). 
Muchas teorías explican la preferencia de color humano (Li et al., 2020, 
p.1308); algunos estudios indican que las preferencias se derivan de señales 
biológicas transmisión en la naturaleza y las diferencias de género en la división 
evolutiva (Jiang et al., 2020, p.2); así mismo, infieren que lo colores más 
compartidos son el negro y azul, donde el negro transmite poder, gastos, 
confiabilidad y alta calidad y el azul refleja confiabilidad y alta calidad, estos colores 
se mantienen estáticos en todas las culturas (Yu, Xie & Wen, 2020, p.3); es por ello, 
la relevancia de una buena utilización de los colores (Saricam et al., 2018, p.4);  al 
ser uno de los factores más importantes dentro del merchandising visual debido a 
que se asocia a las emociones y, pueden ser utilizados en el comercio como medio 
de identificación de la marca (Won & Westland, 2017, p.2).  
Por otro lado, se debe tomar mucha atención al escaparate y el diseño de 
tienda, dado que, una iluminación efectiva ya sea en color, ubicación e intensidad 
debe hacerse para mejorar los efectos de la pantalla (Saricam et al., 2018, p.4); por 
ello, afirman que la iluminación es utilizada para resaltar el local y con ello los 
productos, además logra que el consumidor pueda encontrar con mayor facilidad lo 
que busca (Córdova, 2020, p.2450; Webber, 2018, p.6); de igual forma, mientras 
más brillante sea la luz mayores resultados positivos se obtendrá, debido a que, es 
más probable que el cliente toque, recoja y manipule el producto, además, existe 
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dos tipos de funciones como la iluminación ambiental y de acento. La primera 
ilumina de forma general el piso de la tienda y llena la venta. La segunda agrega 
sombras reflejas que puede intrigar y deleitar proporcionando calidez y elegancia 
fomentando el movimiento visual, no obstante, es un elemento que más se pasa 
por alto debido al precio elevado que suele tener (Barros et al., 2019, p.821; 
Reynolds & Nordfält, 2017, p.3). 
Al hablar de señalización se refiere al uso de señales y símbolos para 
comunicar un mensaje a los clientes, por lo que una señalización adecuada 
proporciona autodirección a los consumidores (Webber, 2018, p.5; Sulaiman & 
Ahmed, 2017, p.14); es decir, no requiere la ayuda del vendedor debido a que el 
cliente lo puede entender (Cuong, 2019, p.79); asimismo, se refiere a un dispositivo 
digital de visualización fijo instalado en interiores y exteriores (Park, Yang, Dinh & 
Kim, 2017, p.1); al implementar la estrategia puede reavivar la emoción de comprar 
y mejorar la competitividad en el mercado; así mismo, se puede utilizar como 
pantalla electrónica transmitiendo un mensaje o información a los clientes (Willems 
et al., 2017, p.3); a su vez se divide en fija y punto de compra. La primera da 
información sobre las áreas e instalaciones del comercio tales como probadores y 
estación de pago. La segunda promociona la información del producto mediante 
tarjetas, carteles y gráficos que promueven la venta (Saricam et al., 2018, p.4). 
De igual manera, debe señalarse que la asignación de espacio en los 
estantes ha sido abordada durante mucho tiempo por profesionales de marketing e 
investigadores desde la década de 1970 (Bianchi et al., 2018, p.5). Otro aspecto 
relevante es la ubicación de la zona fría y caliente, la primera se ubica en la zona 
más alejada de la tienda y es donde van los productos de mayor rotación, la 
segunda es el lugar más cercano  a la entrada y donde se ubican los artículos con 
menor rotación o los que estén en promoción, es la zona donde transitan los clientes 
con mayor frecuencia (Córdova et al., 2020, p.2450); además se indica que el 
cliente mueve sus ojos en forma de Z, por lo cual, la parte trasera izquierda debe 
ser atractiva (Saricam et al., 2018, p.3); asimismo, han descrito tres diseños: 
cuadricula, basada en pasillos largos repetitivos y disposición rectangular; forma 
libre, facilita una vista superior de los productos; hipódromo, crea una imagen 
agradable y tentadora (Krasonikolakis, Vrechopoulos, Pouloudi & Dimitriadis, 2018, 
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p.1228); por ello, al equilibrar los productos que se exhiben evita el hacinamiento, 
ya que, perjudica la experiencia de compra (Freudenberger, 2019, p.2) 
Señalan que el comportamiento del consumidor comenzó a estudiarse en la 
década de 1950, cuando Sigmund Freud habló de las razones emocionales que 
podrían influir en la decisión de compra de un individuo (Córdova et al., 2020, 
p.2451); lo definen como un deseo repentino de comprar un producto de inmediato. 
Esto es tan ciento que el sesenta y ocho porcientos de las compras impulsivas se 
realizan en la tienda (Barros et al., 2019, p. 818); asimismo, el entorno de una tienda 
puede provocar tres tipos de emociones. La primera emoción es el placer, se refiere 
a estar satisfecho, indicando así, si los consumidores encuentran un entorno 
agradable; el segundo es la excitación, se refiere a cuánto es un entorno 
estimulando a los consumidores; y la última emoción es el dominio, se refiere a los 
consumidores que se sienten en control en el medio ambiente o no. Sin embargo, 
el dominio no influye en el comportamiento del consumidor (Cuong, 2019, p.79; 
Nell, 2017, p.159).  
Por otro lado, la teoría de la categoría cultural ha jugado un papel primordial 
en la comprensión de los valores culturales y el modo de vida de los consumidores, 
a su vez, se divide en individualismo y colectivismo, y describe el contraste entre 
las personas que se preocupan por sí mismas y su familia frente a las personas 
que cuidan a miembros de grupo a cambio de lealtad, siendo esta dimensión la más 
utilizada, mientras que la cultura colectiva presta mayor atención a los objetos y 
están guiados  visualmente en comparación con lo verbal o texto (Barros et al., 
2019, p.822); en consecuencia, los factores culturales pueden influir en gran 
medida la decisión de compra del consumidor, teniendo en cuenta su cultura, sub 
cultura y clase social (Córdova et al., 2020, p.2451); es por ello, es necesario 
conocer las diferencias culturales para operar con eficacia si se trata de ampliar el 
negocio a nivel internacional (Raza et al., 2020, p.173). 
La imagen del precio se describe como percepciones de los consumidores 
basadas en razones racionales (precio, movimiento, gama de productos a ofertar 
o, elementos afectivos publicidad, ubicación, ambiente de tienda), por consiguiente, 
visualización de los precios y descuentos de marketing favorecen la ventaja 
competitiva por ser una técnica publicitaria clave contra el adversario (Khan et al., 
2019, p.698); por ello, los especialistas de marketing buscan que la barrera de 
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precio parezca más baja con la finalidad de que el consumidor pueda tener la 
capacidad de comparar (Prashar & Verma, 2020, p.66);  y así incidir en la elección 
del cliente, siendo  el cliente considerado como un rey, por lo que, se debe fijar los 
precios según las necesidades y  preferencias del cliente (Córdova et al., 2020, 
p.2451; Cuong, 2019, p.79). 
La espectroscopía funcional de infrarrojo es un método de imágenes ópticas 
que se utiliza para obtener señales cerebrales, una de las ventajas es no ser 
invasivo, portátil, sin ruido, inofensivo y económico, además, puede medir los 
cambios de intensidad de la luz, en luces del infrarrojo cercano de longitud de onda 
entre 650nm y 1000nm y supervisa la variación del grupo sanguíneo cerebral 
regional (Liu et al., 2018, p.2; Liu & Hong, 2017, p.11489); buscan descubrir la 
influencia genética y proporcionar una explicación en profundidad de las causas y 
razones del comportamiento del individuo, por ello, con la ayuda de la neurociencia 
es útil para comprender los sentimientos de los potenciales clientes más allá de su 
juicio racional, a raíz de ello, se crea estrategias de merchandising visual para 
complacer las necesidades de los diversos tipos de compradores para así 
cautivarlos y provocar comportamientos deseados a favor de la tienda (Kim, Lee & 





En el tercer capítulo se detallan los procedimientos efectuados desde el inicio, tales 
como: tipo y enfoque de investigación, protocolo y registro, criterios de elegibilidad, 
búsqueda en diversas plataformas, selección de los documentos por año y, 
verificación de filtros manuales, uso del programa Scimago, entre otros que permitió 
poder realizar la selección de los artículos que estudian la variable en estudio y 
poder realizar la investigación con efectividad hasta la finalización. 
3.1. Tipo y enfoque de investigación  
Una revisión sistemática es un resumen de evidencias realizada por un experto de 
un tema determinado para ello se utilizó un riguroso proceso de selección de 
información eliminando sesgos y sintetizando la información para extraer las 
conclusiones sobre los datos recopilados de forma sistematizada (Moreno et al., 
2018,  p.184); cabe destacar, que la investigación reconoce al máximo el número 
de estudios, evalúa su calidad y sintetiza los resultados aplicando una metodología 
científica rigurosa y explícita (García & López, 2020, p.5); por ello, se hace 
extracción de los conocimientos plasmados a través de documentos científicos que 
luego serán comparados para una correcta interpretación.  
El enfoque de una investigación lo que busca es resolver un problema o 
generar conocimientos sobre un tema en específico (Aguilera, 2014, p.359); por lo 
mismo, el enfoque del estudio fue cualitativo y cuantitativo, dado que, los 
documentos están basados en formatos estadísticos, realizando así, un estudio 
riguroso permitiendo tener una información más precisa a cerca de la variable. 
3.2. Protocolo y registro 
Es el poder de reducir el impacto de los sesgos que existe entre los literarios de 
artículos científicos con el objetivo de evitar la duplicidad (Alam, Nasir & Rehman, 
2019, p.21); se puede señalar, que en todo protocolo de investigación es importante 
especificar la forma de identificar un estadio lo cual es un aspecto diferente de la 
definición de las variables (Villasís & Miranda, 2016, p.305); por tanto, se consideró 
los artículos que se encuentren en plataformas de repositorios confiables y 
científicos como Scopus, Proquest y Scielo, así mismo, al realizar la búsqueda de 
los artículos se realizó mediante palabras claves, dando prioridad al  idioma ingles 
que al español, debido a que en gran mayoría los estudios realizados son de otro 
país, obteniendo una suma de 2,956 artículos siendo a su vez indexadas. 
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Tabla 2  
Protocolo y registro 
Base de datos  Resultados Búsqueda de palabras clave 
 
Scopus 
1,254 (TITLE-ABS-KEY (“visual y merchandising”) AND 
PUBYEAR>2017 AND PUBYEAR<2021) OR (TITLE-ABS-KEY 
(“display merchandising”) OR TITLE-ABS-KEY (“merchandising”) 
OR TITLE-ABS-KEY (“branding”) OR TITLE-ABS-KEY 
(“merchandising buying”) OR TITLE-ABS-KEY (“merchandising 
store”) AND PUBYEAR>2017 AND PUBYEAR<2020 AND 
(LIMIT.TO(LANGUAJE, “English”)) OR TITLE-ABS-KEY 
(“marketing visual”) OR TITLE-ABS-KEY (“Store design”) OR 
(TITLE-ABS-KEY (“escaparate”) OR (TITLE-ABS-KEY (“Brand 
image”) OR (TITLE-ABS-KEY (“exhibición”) OR TITLE.ABS.KEY 
(“decision de compra”) OR TITLE-ABS-KEY (“merchandising”) 
AND PUBYEAR>2017 AND PUBYEAR<2021 AND 
(LIMIT.TO(LANGUAJE, “Spanish”)) 
Scielo 754 (TITLE-ABS-KEY (“display”) OR TITLE-ABS-KEY (“element 
merchandising visual”) OR TITLE-ABS-KEY (“colours”) OR 
(TITLE-ABS-KEY (“customer”) OR TITLE.ABS.KEY 
(“merchandising buying”) OR TITLE-ABS-KEY (“merchandising 
store”) AND PUBYEAR>2017 AND PUBYEAR<2020 AND (LIMIT 
TO (LANGUAJE, “Englisg”)) 
ProQuest 948 TITLE-ABS-KEY (“Visual displays”) OR (TITLE-ABS-KEY 
(“windowshow”) OR TITLE.ABS.KEY (“visual merchandising”) 
OR TITLE-ABS-KEY (“merchandising store”) AND 
PUBYEAR>2017 AND PUBYEAR<2020 AND (LIMIT.TO 
(LANGUAJE, “English”)) AND PUBYEAR>2017 AND 
PUBYEAR<2021 AND (LIMIT.TO (LANGUAJE, “Spanish”)). 
Nota. Palabras claves utilizadas en la búsqueda de artículos del periodo 2017 al 2021. 
3.3. 
Merchandising Merchandising buying Señalización 
Merchandising visual Merchandising displays escaparate 
Merchandising store Brand image color 
Element merchandising Satisfaction in the store Compra por impulso 
Window show Intention to visit again Comercialización 
branding Store design Exhibición 
Marketing Store environment visual 
Image Space allocation Atmosfera 
Windows Visual displays cliente 
Fashion retail Presentation of the product Marketing visual 
Nota. Listado de palabras clave relacionadas a la variable en estudio  
Criterios de elegibilidad 
La forma más idónea de seleccionar información de un tema específico es mediante 
una revisión de títulos y verificar la calidad de la información obtenida (Tramullas, 
2020, p.3); sobre todo, las investigaciones que cumplen con tener una 
comunicación clara pueden realizar un nuevo instrumento (León, Escudero & Bas, 
2019, p.6). Al abordar las listas de las palabras claves se realizó en inglés y español. 
Tabla 3 




Fuente Original Semiautomático Comprobación manual 
Exclusión Inclusión Duplicado  Resumen  
Scopus 1,254  1,134  120  70  49 
Scielo 754  739  15  15  1  
ProQuest 948  942  6  6  4  
Total 2,956  2,815  141  91  54 
Nota. Artículos encontrados en los tres repositorios reconocidos, fueron filtrados por criterios de 
exclusión e inclusión. 
3.6. 
Fuentes de información 
Es relevante indicar que la revisión bibliográfica es un paso previo antes de 
comenzar con un proyecto, la información permite obtener las bases del 
conocimiento (Guirao, 2015, p.15); con el propósito de obtener otras 
investigaciones adicionales que aporten credibilidad (Hutton et al., 2016, p.2); en 
este contexto, se aplicó fuentes primarias tales como artículos del portal de Scopus; 
el tema en el cual se basó la fuente fue primordialmente merchandising visual el 
cual es el tema de estudio. (Anexo 1) 
3.5. Búsqueda 
La búsqueda debe ser realizada a lo menos por dos participantes independientes, 
para que el proceso sea más objetivo posible y con ello reduzca al máximo el sesgo, 
asimismo, debe ser en distintos medios para no omitir información (Moreno et al., 
2018, p.185); así mismo, para poder seleccionar los trabajos pertinentes, la 
búsqueda debe ser directa y transparente (Tramullas, 2020, p.7); en este caso, se 
realizó en diversas fuentes confiables y en varios periodos de tiempo, después de 
un análisis, se observa criterios de inclusión y exclusión, al final con la 
comprobación manual se define que artículos estudian mejor las variables y 
dimensiones quedando un total de 54 artículos. 
Tabla 4  
Resultados del filtrado semi automático y comprobación manual 
Selección de estudios 
La primera selección es en base a resúmenes y títulos de la variable o dimensiones 
que se encuentren accesibles para poder ser elegidos. Si durante el proceso existe 
discrepancias entre los miembros se deberá llegar a un consenso para llegar a una 
solución (Moreno et al., 2018, p.185); cabe señalar, que con la adecuada 
identificación de palabras clave se puede realizar una selección adecuada al tema 
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Figura 1. Proceso de extracción de datos. 
3.8. 
de inclusión son investigaciones de enfoque cuantitativo y mixto, asimismo, los 
títulos mencionan la variable principal y dimensiones. (Anexo 2) 
3.7. Proceso de extracción de datos  
En el proceso de extracción se busca artículos de la primera variable, así como de 
las dimensiones a través de palabras claves (Moreno et al., 2018, p.185); una vez 
identificado los elementos del estudio, se crea una base de datos para que toda la 
información pueda ser recogida de forma sencilla (Linares et al., 2018, p.6); además 
se realizó varios filtros a cada artículo quedando como seleccionados la primera 54, 
segunda 23 de ellos.  
Lista de datos 
Es una estructura dinámica que explica teóricamente las variables y dimensiones 
aplicadas en la revisión sistemática (Domancic et al., 2018, p.31); por lo cual, los 
datos deben ser plasmados de forma específica, clara y concisa (Gualda & Rebollo, 
2020, p.20); en este sentido, se conceptualizó la primera variable merchandising 
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Clasificación  Categoría 
Diseño de punto de 
venta 
Las herramientas aplicadas con estrategia de merchandising visual en 
un establecimiento logran atraer y retener al potencial cliente y a su 
vez genera en el consumidor una experiencia inolvidable, lo que lleva 
consigo volver a regresar hacer una compra. En esta categoría los 
factores más estudiados fueron: escaparate, iluminación, enfoque de 
color, señalización, interior de tienda y los autores que respaldan 
fueron: Ndengane et al., 2021; Dhaurya et al., 2019; Saricam et al., 
2018; Webber et al., 2018; Zainuddin et al., 2018; Caliva et al., 2019; 




Raza et al., 2020; Maharani et al., 2020; Prashar & Verma, 2020; Khan 
et al., 2019; Barros et al., 2019; Widyastuti, 2018; Jalees, 2018. 
Modelación Si lo que se quiere es lograr un merchandising eficiente, con menores 
recursos de inversión, lo ideal es aplicar tecnología, ya que, permite 
al gerente tener la mayor certeza de que dicha estrategia lograra el 
objetivo que en este caso es atraer al cliente y generar un impulso de 
compra. El factor relevante fue espectroscopía funcional de infrarrojo, 
respaldado por los siguientes autores: Kim et al., 2020; Liu et al., 2018; 
Krampe et al., 2018; Kim & Lee 2017; Liu & Hong, 2017. 
Nota. Artículos seleccionados para incluir a la clasificación de categoría 
3.9. 
visual y la variable consecuencia compra impulsiva, así también los factores de la 
primera variable, tales como: diseño de punto de venta, factores de comportamiento 
de compra y modelación de las cuales pasaron por criterios de inclusión y exclusión, 
y también se basó en el año de publicación  siendo este de preferencia artículos de 
2017 en adelante, con la intención de que las investigaciones sean las más 
actualizadas a nivel global, quedando solo artículos relevantes para el estudio, 
dando prioridad a que no solo mencionen la variable, sino que también lo estudien, 
en este contexto que se haya hecho encuesta, modelos, propuestas de la variable 
a investigar; a raíz de ello, se realizó un sesgo filtrando solo dimensiones que 
tengan similitud de estudio, logrando así la tabla que se muestra a continuación con 
la clasificación y categoría correspondiente. 
Tabla 6  
Marco de la teoría del merchandising visual 
Cada individuo posee una percepción distinta ante las cosas, por lo 
que, es vital conocer que factores son más influyentes al momento de 
planificar o no las compras, en este sentido los factores más 
influyentes fueron: criterio cultural, precio, promoción de la tienda, los 
autores que respaldan dicho estudio fueron: Córdova et al., 2020; 
Aspectos éticos 
El aspecto ético exige a los investigadores a seguir algunos códigos, pautas y 
reglamentos, que deben guiar a los investigadores en el camino a su objetivo 
científico (Tramullas, 2020, p.3); en este sentido, la lectura del artículo será citado
 y puesto en la referencia bibliográfica destacando la ética de la comunicación, del




los instrumentos usados en el estudio están parafraseadas y citadas; de la misma 
manera los datos presentados por los diversos autores son auténticos sin ningún 
tipo de alteración alguna (Reyes, Cárdenas & Plua, 2020, p.155); la recopilación de 
información fue mediante buscadores internacionales y de fuentes académicas de 
prestigio por ser plataformas donde las revistas publicadas son evaluadas por 
expertos en la materia dando así a los investigadores la confiabilidad y seguridad 





En este capítulo se puede apreciar los resultados que se obtuvieron de la 
clasificación de los temas relacionados al merchandising visual, así como las 
categorías de análisis de estudio. Asimismo, se aprecia los filtros que se realizaron 
para obtener los artículos tales como; búsqueda por año, búsqueda por cuartil, 
matriz de categorización. También se muestra las categorías que no habían sido 
previstas y que son relevantes para el objeto de estudio. Finalmente se describió, 
explico y se discutieron los resultados de la investigación con las teorías y 
antecedentes presentados en la introducción. 
Búsqueda por año. 
Las revistas científicas son el instrumento más usado por los investigadores debido 
a que identifican antecedentes de estudio de un tema específico dando prestigio a 
los investigadores, debido a ello, toda la investigación fue mediante revistas 
indexadas por ser de calidad científica, editorial y documental (Salvador, Marco & 
Arquero, 2018, p.2); así mismo, para poder seleccionar los trabajos pertinentes, la 
búsqueda debe ser directa y transparente (Tramullas, 2020, p.7). El rango de la 
publicación influye en la discrepancia con otros investigadores debido a que los 
estudios varían en el transcurso de los años, por ende, cada estudio actualizado 
refuerza o discute estudios pasados, así como también se puede apreciar cómo va 
evolucionando y añadiendo mejoras a la variable investigada por diversos autores 
(Carrizo & Moller, 2018, p.48). 
Por consiguiente, al investigar la variable en estudio se comenzó a filtrar por 
rango de publicación del 2017 hasta el 2021, a su vez, la búsqueda fue en los 
repositorios, tales como: Scopus, Proquest, Scielo, las cuales son consideradas 
como base de datos verídicas y confiables, con la finalidad de que los artículos 
seleccionados puedan brindar un mayor conocimiento sobre acontecimientos 
recientes. En este contexto, se logró obtener un total de 54 revistas de diferentes 
partes del mundo, de los cuales solo 23 artículos fueron seleccionados como parte 
de la matriz de categorización y por consiguiente en la discusión. Se puede 
observar en la tabla siete los documentos que realizaron estudios de merchandising 
visual, donde la mayor cantidad de publicaciones fue ocho artículos con 35% hacen 
referencia al año 2018 y la menor cantidad de publicación fue una revista con 4% 




Publicaciones por revista desde 2017 al 2021 
No Revista 2017 2018 2019 2020 2021 Total 
1 International Journal of Innovation, Creativity 
and Change    1  1 
2 International Journal of Retail & Distribution 
Management. 2     2 
3 Journal of Business and Retail Management 
Research   1    1 
4 International Journal of Innovative Technology and 
Exploring Engineering 1   1 
5 AISC  1 1   2 
6 Information Resources Management Journal    1  1 
7 Chinese Control Conference, CCC 1     1 
8 Innovative Marketing     1 1 
9 Management Science Letters,    1  1 
10 Global Business and Finance Review   1   1 
11 Materials Science and Engineering  1    1 
12 Journal of Business and Retail Management 
Research. 1     1 
13 International Journal of Engineering and 
Technology (UAE)  1    1 
14  Journal of Psychological Research  1    1 
15 International Journal of Applied Business and 
Economic Research 1     1 
16 Journal of Asian Finance, Economics and 
Business    1  1 
17 PLoS ONE x2  1  1  2 
18 Journal of Retailing and Consumer Services  1    1 
19 European Journal of Marketing  1    1 
20 Journal of the Korean Society of Clothing and 
Textiles 1     1  
Total 6 8 3 5 1 23  
 26% 35% 13% 22% 4% 100% 
Nota. En la tabla siete, se presentan los artículos más citados sobre merchandising visual. En los 
resultados se validaron la metodología utilizada en las investigaciones, se evidencian que todos los 
artículos utilizaron encuesta para validar el modelo de estudio. 
 
Búsqueda por cuartil. 
Las principales indexadoras a nivel mundial han creado su propia versión del factor 
impacto; así Scopus el Scimago journal & rank (SJR) se ubican revistas en un 
sistema de cuartiles, de acuerdo al percentil de ubicación dentro de su área de 
conocimiento (Marín & Arriojas, 2021, p.2). En este sentido, la revisión bibliográfica 
que se incluyó fueron 54 artículos, los cuales van en dirección con los objetivos 
propuestos, asimismo con los criterios de inclusión y exclusión. Dichos documentos 
fueron estudios de distinta índole, tales como: revisiones bibliográficas, estudios 
observacionales analíticos y descriptivos además toda la selección se encuentra en 
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Relación de los journals de cada artículo 
No Revista Q1 Q2 Q3 Q4 Total 
1 International Journal of Innovation, Creativity and Change.  1   1 
2 International Journal of Retail & Distribution Management. 2    2 
3 Journal of Business and Retail Management Research.    1 1 
4 International Journal of Innovative Technology and  
Exploring Engineering. 1 1 
5 AISC   2  2 
6 Information Resources Management Journal.   1  1 
7 Chinese Control Conference, CCC    1 1 
8 Innovative Marketing.   1  1 
9 Management Science Letters.    1 1 
10 Global Business and Finance Review.   1  1 
11 Materials Science and Engineering 1    1 
12 Journal of Business and Retail Management Research.    1 1 
13 International Journal of Engineering and Technology (UAE).    1 1 
14  Journal of Psychological Research.   1  1 
15 International Journal of Applied Business and Economic Research.   1 1 
16 Journal of Asian Finance, Economics and Business.  1   1 
17 PLoS ONE. 2    2 
18 Journal of Retailing and Consumer Services. 1    1 
19 European Journal of Marketing. 1    1 
20 Journal of the Korean Society of Clothing and Textiles.   1  1  
Total 7 2 7 7 23 
Nota. En la tabla ocho, se analizaron los 23 artículos para observar la relevancia de los artículos 
publicados en las respectivas revistas y con ello medir el ranking que ocupan cada estudio, como 
resultado se obtuvo el puntaje de 7 revistas que ocupan el cuartil 1, cuartil 2 y el cuartil 4 y finalmente 
contiene 2 artículos el cuartil 2, manifestando así que la investigación está fuertemente sustentada 
por fuentes confiables. 
 
revistas indexadas y con índice de impacto el cual fue establecido en una consulta 
con la plataforma de Elsevier conocida como Scimago, el cual es un portal de 
acceso libre que incluye indicadores científicos de revistas de diversas partes del 
mundo (Aliaga, 2017, p.32), de este modo, siendo una plataforma que alberga 
revistas indexadas y reconocidas por la calidad de su contenido, se tomaron 
únicamente las publicaciones correspondientes a los cuartiles Q1, Q2, Q3, Q4. 
Por lo que, el procedimiento para la elaboración de la tabla fue de la siguiente 
manera: una vez encontrada el artículo de estudio con las características 
mencionadas líneas arriba se procedió a buscar en primer lugar si el articulo era 
indexada y en segundo lugar en que nivel de cuartil pertenecía, al cumplir ambos 






Matriz de categorización. 
Las revisiones sistemáticas se caracterizan por sintetizar la mejor evidencia 
disponible para responder a una pregunta científica con la finalidad de identificar, 
seleccionar y evaluar de manera critica la investigación relevante, así como para 
extraer y analizar los datos de los estudios incluidos en la revisión (Salvador et al., 
2018, p.1); así mismo, poseen un estricto protocolo al momento de ser realizado, 
disminuye al máximo el riesgo de sesgo, permitiendo tomar decisiones informadas 
basadas en evidencia (Moreno et al., 2018, p.186). 
 La selección de estudios fue en dos enfoques cualitativo y cuantitativo, 
siendo consideradas las más completas, ya que permiten llegar a una comprensión 
más amplia, debido a que, suman diferentes metodologías e información y 
resultados significativos (Prieto & Rumbo, 2018, p.391); por consiguiente, una vez 
identificados los elementos relevantes del estudio, los parámetros a comparar, así 
como los potenciales factores de confusión relevantes para cada PICO, los 
revisores crearán una base de datos específica donde todas estas variables puedan 
ser recogidas de forma simple, sistemática y homogénea, permitiendo así su 
posterior análisis (Linares et al., 2018, p.5); y al finalizar la selección de estudios se 
obtiene toda la información concerniente y, deberán ser tabulados en un formulario 
de recolección de datos, con ello evaluar el riego de sesgo de los artículos y validar 
con estudios confiables (Moreno et al., 2018, p.185).  
Los estudios seleccionados pasaron por criterios de inclusión y exclusión con 
la finalidad de seleccionar artículos idóneos para el estudio. En primer lugar, al 
elaborar la matriz de categorización, se realizó filtros por año, siendo un rango de 
cinco años permitido para el estudio, así como también artículos indexados y 
obviamente la variable en estudio, permitiendo una información específica. En 
segundo lugar, se comenzó agrupar artículos según la similitud de categorías y 
dimensiones. En tercer lugar, se seleccionó solo los estudios que hayan sido más 
investigadas, en este caso se pudo recolectar información relevante de diversas 
partes del mundo tales como Corea, Pakistán, Estados Unidos, entre otras. Dando 
como resultado la matriz en el que se puede apreciar las categorías más usadas 






























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Objetivo 1. Revisar la literatura sobre el merchandising visual y actualizar la 
clasificación como estrategia comercial para generar el impulso de compra 
en los clientes. 
Asimismo, el enfoque de color evidenció que tiene una participación en la 
toma de decisiones y respuestas emocionales en la vida diaria, de tal manera que, 
La práctica del merchandising visual lleva al análisis de investigaciones que centran 
la preocupación en cómo aplicar estrategias comerciales para conseguir el impulso 
de compra. Se evidencio que no todos los clientes notaron las exhibiciones visuales 
al entrar a una tienda; sin embargo, tuvo una influencia positiva al mejorar la 
atmósfera de la tienda, ya que,  inclinó a algunos consumidores a quedarse más 
tiempo, al ser persuadidos por la calidad del escaparate y el precio (Nell, 2017); por 
otro lado, demostraron que las mujeres son influenciadas en las innovaciones de 
los productos  a través del escaparate y la iluminación, a diferencia de los hombres, 
por lo que, los negocios que ofrecen productos para mujeres dan mayor importancia 
a las estrategias comerciales para lograr la atención y retención de las clientas 
(Saricam et al., 2018); por otro lado, los hallazgos indican  que aplicar todas las 
estrategias comerciales mejora la experiencia de compra inolvidable, generando 
una ventaja competitiva, debido a que es difícil igualar el valor que ofrece una tienda 
física, cabe resaltar que para un mayor rendimiento se consideran acciones 
estratégicas en ventas (Webber et al., 2018). 
Definitivamente el escaparate es una estrategia que sobresale entre todas y 
es que ayudó a contribuir a una experiencia agradable y satisfactoria en el cual la 
tienda se ve hermosa por las exhibiciones decoradas y coloridas (Nell, 2017); se 
evidenció que tiene un efecto persuasivo para activar en la mente del consumidor 
un impulso de compra no planificada (Cuong, 2019); no obstante, en otro estudio 
infiere que la iluminación es la estrategia  que prevalece de todas, pues bien, es 
una magnificencia invariable para embellecer la tienda, fortalecer la tendencia del 
comprador hacia cosas diferentes, como comprar artículos no deseados (Dhaurya 
& Lakshmi, 2019); por lo cual, permite cautivar al cliente mediante reacciones 
emocionales positivas, dirigiendo hacia el producto deseado; por ello, es una 
valiosa estrategia para incrementar las ventas, mejorar la imagen de la marca y la 
relación con los clientes, lo que ayudó a ahorrar dinero (Caliva, 2020).  
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influye en la emoción de los clientes (Caliva, 2020); es decir, que al tener una 
variedad de surtido de colores es más probable que compren (Dhaurya & Lakshmi, 
2019); no obstante, para generar un impacto en el comportamiento de compra 
impulsiva del cliente, se debe tener en cuenta el público objetivo del negocio. Por 
otra parte, los clientes perciben la señalización como una invitación a entrar en una 
tienda y, sin señalización sienten que la tienda no es acogedora, por lo que deciden 
no entrar (Caliva et al., 2019); por lo que, comercios masivos de bajo precio utilizan 
la señalización (Saricam et al., 2018); ya que, ayuda a mejorar la experiencia de 
compra (Cuong, 2019). Por otro lado, el interior de tienda es esencial, ya que, 
desarrolla el deseo entre los clientes para realizar compras, logrando así el 
propósito de generar ingresos a la tienda (Sulaiman & Ahmed, 2017).  
Asimismo, reveló que la estrategia de iluminación, distribución, color y aroma 
en la tienda tuvo un aumento significativo en la compra por impulso, por lo que, el 
buen uso de las estrategias comerciales aumenta el deseo del consumidor de 
comprar el producto (Widyastuti, 2018). Ciertamente el conjunto de estrategias 
comerciales y el surtido de mercadería tuvo una influencia positiva en la elección 
de la tienda; a diferencia de la variable tema no afecto en la elección de la tienda; 
por tanto, al ver una variedad de surtidos de mercadería se logra que el cliente sea 
atraído y visite la tienda (Zainuddin et al., 2018); reveló que todas las estrategias 
comerciales influyen positivamente en la imagen de la tienda a excepto de la 
estrategia color que no tuvo ningún efecto; por tanto, contribuyen a moldear los 
sentimientos y estados de ánimo de los clientes causando que pasen mayor tiempo 
en la tienda y la intención de volver a visitar. Por otro lado, manifiestan que el 
uniforme que usan los empleados no influye en cómo los compradores adultos 
perciben la calidad de una tienda (Ndengane et al., 2021). 
Objetivo 1a. Distinguir la clasificación del factor punto de venta en el 
merchandising visual y proponer la estrategia comercial para incrementar el 
tráfico de clientes. 
La literatura señala que el diseño de punto de venta actúa en conjunto con las cinco 
estrategias comerciales permite atraer y retener al cliente mediante una atmósfera 
agradable. Descubrieron que al mostrar el escaparate con la información del 
producto fue el motivador más fuerte de intención de compra, por lo que dedicar 
más tiempo en examinar todos los aspectos de un escaparate (producto, precio e 
30 
 
Información) demuestra la relación más significativa de persuasión e informa sobre 
precio, moda, calidad, variedad y diseño del producto para ingresar al 
establecimiento (Córdova et al., 2020; Dhaurya & Lakshmi, 2019; Cuong, 2019; 
Widyastuti, 2018); además se evidenció que los consumidores deciden 
relativamente rápido, con un tiempo promedio de ingresar al local de 3 a 5 segundos 
(Huddleston et al., 2018); además, sirvió como fuertes estímulos, induciendo y 
motivando al consumidor a hacer una decisión de compra no planificada 
principalmente con productos de moda como ropa y zapatos; sin embargo, esta 
negativamente relacionado con la compra por impulso; pero existió dos 
dimensiones que están positivamente relacionadas a las compras por impulso 
como interior de tienda y la marca (Widyastuti, 2018). 
Se evidenció que las tiendas de lujo de precio alto, utilizan todas las 
estrategias del merchandising visual, dando mayor énfasis al escaparate e 
iluminación (Saricam et al., 2018). Asimismo, se descubrió que al mostrar un 
escaparate innovador y surtido de colores tienen un impacto seguro e importante 
en la conducta de compra del consumidor, generando una sensación de 
entusiasmo por comprar (Dhaurya & Lakshmi, 2019); por lo cual, el escaparate 
debe estar en constante cambio, tales como temporadas estacionales, nuevas 
colecciones o en fechas festivas, para que el cliente visualice que la tienda siempre 
se innova y con ello atraer a nuevos clientes y generar la lealtad de los clientes 
actuales; sin embargo, limita la posibilidad de tentar con otros artículos que se 
encuentran en el interior de la tienda, debido a que, causa ciertas reacciones 
emocionales positivas siempre y cuando este dirigido a un público especifico, 
teniendo en cuenta las necesidades, preferencias, edad, género y estilo de vida 
(Caliva et al., 2019; Nell, 2017). Por ello, se debe priorizar que productos se 
mostrara mediante los montajes en línea diagonales, horizontales, verticales y 
curvas (Córdova et al., 2020). 
Así también, se evidenció que adultos jóvenes prefieren tonos de luz 
halógena y LED cálido, debido a que, permite que vean los productos con mayor 
visibilidad (Córdova et al., 2020; Widyastuti, 2018; Saricam et al., 2018); cabe decir 
que, una iluminación insuficiente genera una sensación de irritación y rechazo, 
mientras que una iluminación cálida y adecuada recrea una atmósfera envolvente 
y placentera que hace que el ritmo disminuya atrayendo al consumidor hacia el 
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punto de venta (Nell, 2017). En este sentido, el resultado fue más positivo cuando 
se utilizó una iluminación cálida y eficiente aumentando el tiempo que pasaban en 
la tienda, por lo tanto, es fundamental que los tipos de elementos visuales utilizados 
se ajusten a la imagen general (Cuong, 2019); por ende, utilice colores de luz 
natural que emitan una luz blanca a través del uso de LED fríos y luces 
fluorescentes, ya que estos dos tipos de iluminación Influye más en los clientes para 
captar su atención y provocar una circulación rápida (Caliva et al., 2019); por 
consiguiente, las luces de diferente brillo se utilizan para dar vida a la tienda 
estimulando la tendencia de compra (Dhaurya & Lakshmi, 2019). 
Se ha constatado que el enfoque de color fue la estrategia que tuvo el menor 
efecto a comparación de las otras estrategias ya mencionadas líneas arriba 
(Webber et al., 2018); sin embargo, hallazgos afirman que el color tiene un efecto 
positivo o negativo en las sensaciones del consumidor, por lo que se debe tener en 
cuenta la psicología del color y la línea del negocio (Córdova et al., 2020; 
Widyastuti, 2018, p.141); de hecho, a mayor variedad de colores es más probable 
que compren el producto (Dhaurya & Lakshmi, 2019); así mismo, diversos rubros 
de negocio, tales como tiendas de moda rápida, ropa de mujer, ropa masculina 
utilizan el color para vender el producto a precios medio o alto (Saricam et al., 2018); 
ahora bien, dependerá del objetivo de la empresa el color a utilizar, asimismo los 
colores cálidos estimulan el cerebro del consumidor, despertando el interés y la 
atención, es por ello, que incluso sin conocer todos los beneficios de un producto, 
el consumidor realiza la compra solo por sentirse atraído (Caliva et al., 2019). 
La siguiente investigación infiere que la señalización ayuda a mejorar la 
experiencia de compra, para que sea efectivo debe ser claro para que los clientes 
no tengan problema en leerlo y tampoco requieren la ayuda de un vendedor, 
además, los racks, góndolas, puntos focales y espacio para caminar debe brindar 
tranquilidad a los compradores mientras compran (Cuong, 2019); se afirma que la 
señalización digital también se puede utilizar como pantalla electrónica, que puede 
ser beneficiado para transmitir un mensaje o información a los consumidores 
(Saricam et al., 2018); asimismo, los letreros deben ser directos porque la gente 
hoy en día vive vidas aceleradas y no tienen tiempo para leer letreros largos, por 
ello deben ser directos, pegadizos mediante el uso de una breve broma o juego de 
palabras, que llamen la atención y que infundan confianza del cliente a la empresa 
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por lo que utilizar la palabra tú y tuyo, ayudara a sentirse incluido en la marca y 
dejar una impresión más fuerte y duradera en el cliente (Caliva et al., 2019). 
Revelaron que el diseño y la exhibición de la tienda orienta el movimiento de 
los consumidores dentro de la tienda e indicó que el tercio delantero de la tienda 
tiene tres veces más poder de venta en comparación con el tercio posterior de la 
tienda, por lo que, al diseñar divisores transmiten la imagen al cliente (Saricam et 
al., 2018); revelaron que, a través del interior la tienda, señalización y promoción, 
se atrae y fomenta el flujo de tráfico, logrando el propósito de generar ingresos a la 
tienda (Sulaiman & Ahmed, 2017); pero se debe tener especial cuidado en no dejar 
espacios vacíos en la tienda, para que al momento del recorrido, el cliente pueda 
observar los productos disponibles; por tanto, al mostrar la mercancía de manera 
efectiva permite atraer al cliente de forma racional y emocional (Córdova et al., 
2020; Cuong, 2019); asimismo los productos que fueron colocados de forma 
desordenada reflejo ante los consumidores que es mercadería de bajo precio, por 
lo que induce sutilmente entusiasmo por el producto incentivando acercarse al 
punto de venta (Dhaurya & Lakshmi, 2019).  
Objetivo 1b. Distinguir la clasificación del factor comportamiento de compra 
en el merchandising visual y proponer estrategias de impulso de compra. 
Las estrategias de merchandising visual en el comportamiento de compra 
tuvieron un impacto positivo en los criterios culturales e indico que a través de la 
familiaridad del lugar, la publicidad y las marcas de los productos exhibidos están 
directamente relacionadas al impulso de compra, ya que, los consumidores a través 
de su comportamiento brindan información sobre sus preferencias (Córdova et al., 
2020); además, se demostró que el efecto de las emociones es más fuerte en la 
cultura colectivista en Brasil indicando que los consumidores no son completamente 
racionales ni toman decisiones basadas únicamente en la utilidad del producto, 
señalando el importante papel de las emociones sentimentales y psicológicas 
(Barros et al., 2019); sin embargo, el merchandising visual y el colectivismo tuvo 
una relación no significativa con compras por impulso; encontraron que la sociedad 
son menos susceptibles a las compras por impulso; debido a que, los puntos de 
venta al por menor en Pakistán habían estado en las etapas iniciales de desarrollo 
y las estrategias comerciales utilizadas no habían sido lo suficientemente 
adecuadas para tener un impacto en los consumidores (Jalees, 2018). 
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Con respecto al precio, se evidenció que es el factor más importante 
influyendo en la satisfacción del surtido conduciendo a la lealtad del cliente, 
asimismo, tanto hombres como mujeres perciben la exhibición, surtido y el precio 
del producto de forma diferente, por ende, demasiada información de productos 
exhibidos más allá del precio desanima la lealtad de compra (Prashar & Verma, 
2020); por otro lado, se evidenció que, los productos de marca blanca con precios 
bajos llevan a los consumidores a realizar actividades no planificadas, los 
encuestados afirman que la media de ellos, llega al hipermercado con lista de 
compras pero puede verse fácilmente influenciada por las interesantes exhibiciones 
de la tienda causando el impulso de compra (Widyastuti, 2018). Por tanto, el precio 
y el visual merchandising desempeñó un papel clave para crear una relación 
positiva y moderada con la preferencia de la tienda moderna, pues bien, a mayor 
cantidad de productos, se tiene una ventaja para ofrecer mejores precios bajos al 
consumidor (Khan et al., 2019). 
Los hallazgos indican que las rebajas y las ofertas de descuento, así como 
los programas de fidelización influyen positivamente en el comportamiento de 
compra impulsiva, además, juegan un papel importante en el procedimiento de 
inclusión de las estrategias de marketing para atraer clientes para hacer crecer sus 
venta (Raza et al., 2020); asimismo, argumentan que las promociones fueron a 
menudo utilizados para aumentar el tráfico en la tienda y fomentar compras y esto 
se debe a que si las promociones en la tienda son atractivas, los consumidores 
tendrán mayores intenciones de compra (Maharani et al., 2020); sin embargo, el 
exceso de promoción solo atrae clientes oportunistas al local y no clientes 
comprometidos con la marca, por lo que, la estrategia deberá aplicarse de forma 
ocasional.  
Objetivo 1c. Conocer la clasificación del factor modelación en el 
merchandising visual para generar un mayor impacto en la atracción del 
cliente. 
La activación cerebral muestra diferencias según el merchandising visual aplicado 
en diversos rubros, por lo que, permitió observar las respuestas de las personas en 
corto tiempo, logrando conocer con anticipación  que estrategias de marketing 
aplicar para predecir que producto, calidad atrae la atención del consumidor; por lo 
tanto, las corporaciones o marcas deben tener bien claro el objetivo  y meta de su 
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potencial cliente para que esta estrategia sea efectiva y logre la atracción (Kim et 
al., 2020). Por otro lado, discutieron en relación con los tipos de tiendas y géneros, 
proporcionaron una indicación directa de las categorías vulnerables: las mujeres 
son sensibles a las exhibiciones de ropa de mujer, los hombres son sensibles a las 
exhibiciones de ropa interior y tanto los hombres como las mujeres son menos 
emocionales con las exhibiciones de ropa masculina y deportiva (Liu et al., 2018); 
basado sobre la precisión de la clasificación y los mapas de activación, la respuesta 
cerebral está relacionada con la emoción al ver imágenes de la tienda tanto 
positivas como negativas (Liu  & Hong, 2017). 
Se demostró que la aplicación de estrategias comerciales como el 
escaparate, iluminación, surtido, precio del producto, tuvo un impacto notable en 
las decisiones de compra de los clientes evidenciando un aumento significativo en 
actividad de las regiones cerebrales de la corteza orbitofrontal; por el contrario, la 
corteza prefrontal dorsolateral mostró una actividad neuronal disminuida cuando 
observaron su marca preferida implicando comportamiento impulsivo (Krampe et 
al., 2018); en otro estudio argumentan que las estrategias comerciales provoca 
cambios en el flujo sanguíneo cerebral de los consumidores, lo que implica que el 
comportamiento del consumidor es afectado por el merchandising visual, asimismo 
muestra que el cerebro es más activo en estímulos negativos que positivos (Kim & 
Lee, 2017); se demostró que una exhibición positiva en merchandising visual es el 
orden de la ropa deportiva, masculina, femenina y ropa interior; el descubrimiento 
sugiere que la reacción de la señal cerebral está involucrada durante la evaluación 
de merchandising visual que puede estar relacionada con el juicio de atracción o 




2. Se concluye que el escaparate, iluminación, enfoque de color, señalización e 
interior de la tienda, fueron utilizados en conjunto para incrementar el tráfico de 
VI. CONCLUSIONES 
1. Se concluye que la utilización de las estrategias comerciales del merchandising 
visual  provocan un deseo en la mente del consumidor influyendo positivamente 
en la compra por impulso; logrando así atraer y captar más fácilmente al cliente, 
creando una interacción comercial más eficiente y eficaz pues las personas y en 
su mayoría las mujeres se dejan llevar fácilmente por lo que ven (Cuong, 2019; 
Saricam et al., 2018); cabe señalar que, no todas las personas que pasan por la 
tienda se fijan en las presentaciones visuales; por ello, revelaron que una 
estrategia comercial efectiva tiene que estar dirigida  a los objetivos, metas, 
preferencias (Córdova et al., 2020); estilos de vida y demografía del potencial 
cliente, y con ello, lograr persuadir a nuevos clientes y fidelizar a los clientes 
actuales, aumentando el flujo de tránsito en el local (Nell, 2017); asimismo, los 
clientes se sienten estimulados por señales atmosféricas innovadoras y pueden 
ser seducidos por el entorno en el que compran. Por lo tanto, gerentes deben 
crear una experiencia de compra atractiva, ya que, si se manejan bien, pueden 
mejorar la calidad en la experiencia de compra del cliente.  
Aplicar de forma adecuada todas las estrategias comerciales, ayuda a 
mejorar la imagen de la tienda; por ello, se debe comunicar el mensaje correcto, 
últimas tendencias, colores, destacándolas en un punto focal y áreas 
estratégicas, mejorando así la fortuna del negocio al inducir futuras visitas y 
recompra del producto (Zainuddin et al., 2018). Cabe señalar que, mantener la 
competitividad en el mercado requiere algo más que realizar una venta, se trata 
en mantener a los clientes a través de innovaciones relevantes es clave, por 
ende, necesitan constantemente revitalizarse de las estrategias atmosféricas de 
su tienda (Ndengane et al., 2021); las estrategias deben prepararse lo mejor 
posible para llegar al corazón de los consumidores sobre otros competidores 
(Widyastuti, 2018); cabe resaltar que, la experiencia de compra inolvidable se 
logra a largo plazo por lo que se debe potenciar la imagen de la marca (Saricam 
et al., 2018); y con ello se promueve una ventaja competitiva al diferenciarse de 
la competencia, a raíz de ello, se logra un aumento considerable en las ventas 
(Webber et al., 2018). 
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los clientes, no obstante, existen dos estrategias que sobresalen entre todas, es 
el escaparate y la iluminación; la primera atrae la atención del consumidor y lo 
ínsita a ingresar a la tienda siempre y cuando sea la preferencia del cliente; cabe 
señalar que es una estrategia que limita la mercadería, por lo que al momento 
de utilizar se tiene que seleccionar que productos se usara para lograr el objetivo 
deseado (Nell, 2017; Cuong, 2019); se evidenció que los usuarios no prestan 
atención a los escaparates sino están interesados en ellos, sin embargo, si el 
escaparate fuera innovadora atrae el pensamiento del cliente, mostrando 
entusiasmo a ingresar al local (Dhaurya & Lakshmi, 2019); la segunda, influye 
directamente en el estado de ánimo y el comportamiento del cliente, debido a 
que una mala iluminación puede causar rechazo e irritación, mientras que una 
iluminación cálida crear una atmósfera adecuada y agradable permitiendo el 
interés de los clientes (Caliva, 2020).  
3. Se concluye que el factor cultural está directamente relacionado con la compra 
por impulso, pues bien, las personas perciben la innovación en los productos a 
través del merchandising visual, que positivamente fueron influencias a la hora 
de elegir y comprar un producto, siendo atraídos de forma racional y emocional, 
logrando una experiencia de compra satisfactoria (Córdova et al., 2020); tanto la 
cultura individualista y colectivista afecta la forma en que los consumidores se 
comportarán en la tienda, por lo que, ayuda a los gerentes a planificar y ejecutar 
estrategias de marketing relacionadas al merchandising visual, donde, la 
estrategia que más sobresale es el interior de la tienda (diseño, distribución, 
música y personal / empleados) creando una atmósfera agradable (Barros et al., 
2019); sin embargo, se evidenció que la cultura colectivista no afecta la compra 
impulsiva, cuando el negocio aun no madura, por lo que, deben concentrarse en 
el merchandising visual para que las familias visiten los puntos de venta y se 
realicen las compras en los centros comerciales mientras desarrollan sus 
estrategias de posicionamiento (Jalees, 2018). 
Por consiguiente, el precio al ser colocado de forma eficiente genero lealtad 
en los clientes, así como también permitió realizar compras por impulso (Prashar 
& Verma, 2020). En cuanto a la promoción son utilizadas para generar compras 
por impulso siempre y cuando sean atractivas habrá un mejor resultado de 
compra, cabe señalar que la estrategia de marketing deberá ser utilizada de 
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forma responsable para no entrar en pérdidas de ganancias ni mucho menos en 
malestar con el cliente (Maharani et al., 2020). 
 
  
4. Se concluyó que el factor espectroscopía funcional de infrarrojo al ser aplicadas 
con las estrategias comerciales en cuatro tipos de pantallas (ropa deportiva, 
masculina, femenina y ropa interior), provocan el cambio en la actividad cerebral 
de los consumidores, e implica la posibilidad de afectar la dirección del 
comportamiento del consumidor a través del merchandising visual (Liu & Hong, 
2017); asimismo, el escaparate, iluminación, enfoque de color, señalización, 
interior de tienda, aplicadas según el público objetivo al que se dirige la empresa, 
generó un mayor impacto en la mente del consumidor (Kim et al., 2020). 
Por ello, las respuestas de los consumidores a los planes tentativos de 
nuevas tiendas pueden ser evaluados por adelantado, y utilizar las respuestas 
neuronales de los compradores para seleccionar la estrategia que tiene el mayor 
potencial para generar ventas reales (Krampe et al., 2018; Kim & Lee, 2017); 
debido a que, el nuevo diseño de interiores cuesta mucho dinero, el factor 
modelación propuesto basado en el cerebro puede reducir el gasto total y el 
tiempo de construcción; permitiendo una rápida remodelación de la tienda 




1. Se recomienda aplicar el merchandising visual para llamar la atención del 
consumidor de tal manera que ingrese a la tienda. Para ello, se sugiere elaborar 
un plan de monitoreo semestral  que permita organizar todos los procesos que 
se necesitan para desarrollar un buen merchandising visual, para ello, deberá 
hacer un estudio de mercado independientemente al rubro al que se dedica, con 
la finalidad de visitar y observar con detenimiento todos los elementos que 
aplican la diversas tiendas como cafeterías, tiendas de moda, hoteles, 
restaurantes, que permitan inspirar al momento de diseñar el merchandising 
visual; una vez que se tiene la idea, deberá realizar un presupuesto que permita 
tener en claro el material de la decoración, determinar la iluminación, el color, la 
señalización y planificar los artículos que se promocionaran cada mes. 
De otro lado se sugiere que para un mejor resultado se debe tener en cuenta 
capacitar por lo menos cada trimestre a sus colaboradores del área de ventas, 
ya que, le permitirá al personal aprender técnicas de aproximación al cliente, 
para que ante alguna duda o rechazo del cliente pueda argumentar conociendo 
los beneficios que ofrece el producto para no perder ventas. Asimismo, para 
crear un entorno armonioso con la tienda, se sugiere que las vendedoras estén 
uniformadas con los colores de la empresa. 
2. Por otro lado, las empresas deben tener mayor énfasis en los escaparates por 
ser lo primero que ven los consumidores e influyendo en el deseo de ingresar o 
no a la tienda, se propone elaborar un cronograma para renovar el escaparate 
que permitan organizarse de forma profesional, en las cuales se plasmen el 
tiempo de duración de una ventana, en este sentido, se sugiere que los cambios 
de diseño no deben superar los treinta días, a su vez deben estar decorados de 
acuerdo a las estrategias de marketing según la estación del año (primavera, 
verano, otoño, invierno), colecciones de temporada o dirigidas a fechas cívicas 
(día de la madre, fiestas patrias, navidad), y siempre con una buena iluminación 
y colores, que vayan en armonía con la identidad de la marca; con ello se 
refuerza una tienda actualizada, con novedades que estimulan a persuadir a 
nuevos clientes, a fidelizar a los actuales y fomentar el flujo de tráfico dentro de 
la tienda.  
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4. Las empresas deberían implementar la espectroscopía funcional de infrarrojo 
para recopilar datos neuronales de los compradores y su comportamiento en la 
toma de decisiones en la tienda y con ello, predecir con anticipación cuales son 
las necesidades y preferencias del potencial cliente para así diseñar una tienda 
con merchandising visual indicado para ellos, por ello, se sugiere tener una 
evaluación de marketing especifica centrada en el escaparate, iluminación, color, 
señalización e interior de tienda y, con ello, diseñar varios tipos de decoraciones 
de pared, exhibiciones de productos y exponer a los compradores a almacenar 
prototipos o versiones de realidad aumentada de esas estrategias comerciales. 
5. Por otro lado, se recomienda usar técnicas estadísticas que pudieran conducir a 
una mejor interpretación de los datos procesados en investigaciones futuras, un 
tamaño de muestra grande y con un enfoque a metaanálisis para obtener datos 
precisos. Asimismo, se recomienda para investigaciones futuras hacer mejoras 
en el proceso de recolección de datos, técnicas o instrumentos de medición 
utilizados, como ejemplo se podría encuestar a los clientes y a los vendedores 
para obtener una mejor medición.
Otro punto a tener en cuenta es la iluminación, debido a que actúa como 
puntos focales que nos dirige a un determinado producto, es recomendable 
utilizar luz Led por su bajo consumo de energía y su alto rendimiento en la vida 
útil, para ello se siguiere alternar la luz cálida y fría, dependiendo el efecto, es 
decir, si desea iluminar se debe utilizar luz fría, pero si desea focalizar, resaltar 
los productos debe utilizar luz cálida.  
3. Se recomienda que dueños de negocio tomen en cuenta los factores culturales, 
pues bien, resulta imprescindible cuando se trata de comercializar o publicitar un 
producto en un país o en distintas regiones; por esta razón, se sugiere conocer 
y analizar la segmentación del mercado para tener bien claro las características 
que tiene el cliente, los hábitos, sentimientos de quien va dirigido el producto. 
 Asimismo, se recomienda que el negocio debe planificar los precios a exhibir 
sean llamativos sin sobrecargar demasiada la tienda, acompañado de 
promociones cautivas tales como precios de locura, 2x1, aprovecha la oferta, 
entre otras, asimismo, deberá tener fecha de inicio y fin, se sugiere ir probando 
las promociones constantemente para ver cuál de todas tiene mayor resultado y 
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visitar. Por otro lado, manifiestan 
que el uniforme que usan los 
empleados no influye en cómo los 
compradores adultos perciben la 
calidad de una tienda. 
 
A21 Cordova, G., Surichaqui, 
S., Ricaldi, F. & Ramos, 
W. (2020). Impact of visual 
merchandising on the 
purchase decision of 
consumers in retail stores 
in central Perú. 
Management science 







personas de entre 
20 y 60 años que 
acudieron a 
comercios 
minoristas de los 
distritos de El 
Tambo y 
Huancayo y fueron 
seleccionados al 




Los factores ambientales del 
negocio (EFB) generan un impacto 
positivo en los criterios culturales 
(p <0.05) de la compra 
decisión (CFPD), que indica a 
través de los cuestionarios que la 
familiaridad del lugar, la publicidad 
de los productos 
y las Marcas de los productos 
exhibidos están directamente 
relacionadas con la decisión de 









A22 Caliva, EJ, Salera, MC, 
Tajonera, AJM, Tan, AR & 
Sedilla, K. (2019). 
Affective storefront design 
for selected Fhilippine 
retail brands: guidelines 
for affective visual 
Ilumicación El estudio 
comenzo tomando 
fotos del 
escaparate de la 
tienda y realizando 
una encuesta. 
Los clientes perciben la 
señalización como una invitación a 
entrar en una tienda, sin 
señalización sienten que la tienda 
no es "acogedora", por lo que 





marketing. In international 
conference on applied 





a personas de 
entre 18 y 24 años. 
A24 Cuong, PH (2019). 
Background of store 
management strategies 
and visual merchandising 
on store engagement of 
good consumer buyers: an 
empirical study. Global 
business and finance 
review (GBFR), 24 (4), 76-
89. 
MVD  





encuestas36 y 40 
años. 
Señalización y suelo 
promocionales la pantalla puede 
ayudar a mejorar la experiencia de 
compra en la tienda (Yoon, 2013). 
La señalización promocional debe 
ser claro para que los clientes no 
tengan problema leerlo y tampoco 
requieren un vendedor ayuda. 
Racks, góndolas, puntos focales y 
espacio para caminar debe brindar 
tranquilidad a los compradores 
mientras compran. Por lo tanto, 
piso. Se deben utilizar carteles 
publicitarios y publicitarios 
efectivamente. Además, los 
especialistas en marketing deben 
utilizar todos los factores antes 
mencionados para atraer más 
clientes en la tienda p.88. 
 
Exhibición 




Servicio al cliente 
Comportamiento del 
consumidor 
A25 Saricam, C., Okur, N., 
Erdem, D., Akdag, S., & 
Kilikci, B. E. (2018). 
Analyzing the visual 
merchandising elements 
for the apparel retailers. 
In IOP conference series: 
materials science and 
engineering, 460(1), 1-9. 
 
Escaparate 39 minoristas de 
ropa que actúan en 
Turquía 
Todos los minoristas de ropa 
revelan que los elementos visuales 
más favorecidos y utilizados las 
dimensiones del merchandising se 
convirtieron en iluminación 
especial, interior de tienda y punto 
focal; los menos favorecidos p.5 
Iluminacion 
Enfoque de color 
Señalización 
Interior de tienda 
A26 Nell, E. C. (2017). The 
impact of sensory 
environments on 
consumer buying 
behaviour: A study of 
visual displays and sight 
atmospherics. Journal of 
business and retail 
management 
research, 11(2), 155-164. 
 
Escaparate El tamaño de la 
muestra consistió 
en dos sesiones de 
grupos focales, 
cada una con ocho 
participantes, por 
lo tanto 16 
participantes en 
total. 
Indicaron que las tiendas con 
iluminación insuficiente implicaban 
que algo se estaba ocultando, 
mientras que las tiendas con 
iluminación "cálida" 
retrató una imagen de ser más 
hogareño. Como resultado, los 
participantes fueron más positivos 
hacia la 
minorista cuando se utilizó una 
iluminación cálida y eficiente. Esto 
aumentó el tiempo que pasaban en 








A31 Zainuddin, A., Ridzwan, S. 
B., Mohd, R., & Ridzwan, 
S. I. (2018). Assessing the 
effect of visual 
merchandising on the 
relationship between store 
image and mall choice. 




imagen de tienda, 
merchandising visual y 
elección de centro 
comercial 




compran en una 
tienda importante. 
El conjunto de estrategias 
comerciales y el surtido de 
mercadería tuvo una influencia 
positiva en la elección de la tienda; 
a diferencia de la variable tema no 
afecto en la elección de la tienda; 
por tanto, al ver una variedad de 
surtidos de mercadería se logra 
que el cliente sea traído y visite la 
tienda. 
 
A35 Jalees, T. (2018). Role of 
visual merchandizing, 
sensational seeking, and 
collectivism in consumers’ 
impulsive buying behavior 
at shopping 
malls. Pakistan journal of 
psychological research, 
33(1), 177-190. 
MVD Se utilizó el método 
de intersección del 
centro comercial 
para los datos. 




Se ha descubierto que comprar 
con o sin compañeros y miembros 
de la familia ayuda a aliviar el 
estrés. Por lo tanto los minoristas 
deben centrarse en crear un 
entorno agradable en sus puntos 
de venta para que los clientes 
pasen más tiempo allí y se sientan 
bien y disfruta de la experiencia, 
que también te ayudará a 






negativas del cliente ( Banerjee & 
Saha, 2012). P.188 
 
A37 Sulaiman, M. A., & 
Ahmed, M. N. (2017). The 
essential elements of 
organized retail stores in 
influencing customers to 
stores. International 
journal of applied business 
and economic 
research, 15(10), 1-21. 
MVD Recopilacion de 
articulos 
cientificos. 
El diseño efectivo de la tienda y el 
visual merchandising son 
complementarios a cada uno 
otros como su gestión eficaz 
influye en la decisión de los 
clientes 
los clientes no solo son 
se sienten atraídos por las tiendas, 
pero también están motivados 
para comprar más. 
al colocar con precisión los 
accesorios y accesorios en la 
tienda, ya que su manejo eficiente 
mostrará la mercancía 
de manera atractiva y ayudar a 
definir las áreas de una tienda y 










Diseño de tienda 
Disposición de la 
tienda 
Espacio 
A40 MaharanI, N., Helmi, A., 
Mulyana, A., & Hasan, M. 
(2020). Factors 
influencing purchase 
intention on private label 
products. The journal of 
asian finance, economics, 
and business, 7(11), 939-
945. 
 
imagen local Recopilacion de 
articulos 
cientificos. 
Argumentan que los precios con 
descuento son a menudo 
utilizado por los minoristas para 
aumentar el tráfico en la tienda y 
fomentar compras. Además, Gauri 
et al. (2017) afirmó que los precios 
con descuento aumentarían el 






Valor de clientes 
Intencion de compra 
A41 Kim, H. S., Lee, J. H., & 
Yoo, S. H. (2020). Is 
consumer neural 
response to visual 
merchandising types 
different depending on 
their fashion 
involvement?. Plos one, 
15(12), 1-15. 
MVD Las activaciones 











en respuesta a tres 
diferentes 
tipos de VM de 
moda. 
Esta investigación reveló que la 
activación cerebral muestra 
diferencias significativas según los 
diferentes tipos de moda VM, y 
estas respuestas están 
influenciadas por el nivel de 
implicación de la moda. 
mento de los consumidores. Por lo 
tanto, las corporaciones o marcas 
se beneficiarán enormemente al 
aplicar la 
VM adecuada para que coincida 
con los objetivos y metas de sus 
consumidores. En particular, es 
importante 
desarrollar VM de tipo creativo 
para llegar a consumidores muy 
interesados en la moda, de modo 
que estos impulsores 
y los influencers pueden 
movilizarse e inspirarse p.11. 
Tipo basado en hechos 
tipo de procesamiento 
Tipo de creatividad 
Participacion de la 
moda 
fNIRS 
A43 Liu, X., Chang-Seok, K., & 
Keum-Shik Hong ⨯. 
(2018). An fNIRS-based 
investigation of visual 
merchandising displays 
for fashion stores. PLos 
one, 13(12), 1-19. 
Estimulos visuales se muestran a 20 
sujeto 
Este hallazgo implica que las 
respuestas de los consumidores a 
los planes tentativos de nuevas 
tiendas pueden 
ser evaluados por adelantado 
utilizando fNIRS. Debido a que el 
nuevo diseño de interiores cuesta 
mucho dinero, el enfoque 
propuesto basado en el cerebro 
puede reducir el gasto total y el 
tiempo de construcción p.15. 
A46 Huddleston, P. T., Behe, 
B. K., Driesener, C., & 
Minahan, S. (2018). 
Inside-outside: Using eye-
tracking to investigate 
search-choice processes 
in the retail environment. 














del consumidor en 
el estándar de oro 
de la interfaz del 
consumidor 
Descubrieron que al mostrar el 
escaparte con la información del 
producto fue el motivador más 
fuerte de intención de compra, por 
lo que dedicar más tiempo en 
examinar todos los aspectos de un 
escaparate (producto, precio e 
Información) demuestra la relación 
más significativa de persuasión 
para ingresar al establecimiento, 




relativamente rápidamente, con un 
tiempo promedio de ingresar al 
local de 3 a 5 segundos. 
 
A52 krampe, C., Strelow, E., 
Haas, A., & Kenning, P. 
(2018). The application of 
mobile fNIRS to “shopper 
neuroscience”–first 
insights from a 
merchandising 
communication study. 
European Journal of 











en los que 36 
compradores 
fueron expuestos a 
un escenario de 
compra de 
comestibles 
Se demostró que la aplicación de 
estrategias comerciales como el 
escaparate iluminación, surtido, 
precio del producto, tuvo un 
impacto notable en las decisiones 
de compra de los clientes 
evidenciando un aumento 
significativo en actividad de las 
regiones cerebrales de la corteza 
orbitofrontal; por el contrario, la 
corteza prefrontal dorsolateral 
mostro una actividad neuronal 
disminuida cuando observaron su 
marca preferida implicando 
comportamiento impulsivo. 
 
A54 Kim, H. S., & Lee, J. H. 
(2017). Neuro-scientific 
Approach to Fashion 
Visual Merchandising-
Comparison of Brain 
Activation to 
Positive/Negative VM in 
Fashion Store Using 
fNIRS. Journal of the 
Korean Society of Clothing 
and Textiles, 41(2), 254-
265. 
merchandising visual, 








relacionadas con la 
industria de la 
moda. 
Las estrategias comerciales del 
merchandising visual provoca 
cambios en el flujo sanguíneo 
cerebral de los consumidores, lo 
que implica que el comportamiento 
del consumidor es afectado por el 
merchandising visual, asimismo 
muestra que el cerebro es más 
activo en estímulos VM negativos 
que VM positivos. 
 












































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACIÓN
Declaratoria de Originalidad del Autor
Yo, CASAVERDE MARIN JESSENIA estudiante de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de ADMINISTRACIÓN de la UNIVERSIDAD
CÉSAR VALLEJO SAC - LIMA ESTE, declaro bajo juramento que todos los datos e
información que acompañan la Tesis titulada: "MERCHANDISING VISUAL COMO
ESTRATEGIA COMERCIAL EN LA COMPRA POR IMPULSO. REVISIÓN
SISTEMÁTICA", es de mi autoría, por lo tanto, declaro que la Tesis:
1. No ha sido plagiada ni total, ni parcialmente.
2. He mencionado todas las fuentes empleadas, identificando correctamente toda cita
textual o de paráfrasis proveniente de otras fuentes.
3. No ha sido publicada, ni presentada anteriormente para la obtención de otro grado
académico o título profesional.
4. Los datos presentados en los resultados no han sido falseados, ni duplicados, ni
copiados.
En tal sentido asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omisión tanto de los documentos como de la información aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.
Nombres y Apellidos Firma
CASAVERDE MARIN JESSENIA
DNI:       46888003




Código documento Trilce: INV - 0317590
